Karriere & Entwicklung

Founded by Svenja Hofert

LAUFBAHNBERATUNG

Profil-Tiefenanalyse - Markt-Match - 5 Laufbahnempfehlungen - Entwicklungsplan

Bereichsleiter Vertrieb & Marketing - Spezialmaschinenbau-GmbH - NRW (350 MA, 82
Mio. EUR)

Ausbildung Diplom-Betriebswirt (FH Kdln, 1993)
30+ Jahre - davon 12 Jahre in Bereichsleitung Vertrieb & Marketing

Personlichkeit Big Five: Extraversion HOCH - alle anderen Dimensionen moderat

TEIL1- PROFIL-TIEFENANALYSE

WOZU-Analyse — Der rote Faden
Das WOZU ist konsistent Uber alle Stationen: Thomas Bauer positioniert sich als jemand, der Markte erschlief3t und
Vertriebsstrukturen in komplexen B2B-Umfeldern aufbaut. Das implizite WOZU: Wachstum durch
Beziehungsaufbau und Strukturierung von Vertriebsprozessen. Das Leistungsmotiv ist klar dominant — mit einer
starken Komponente sozialer Wirksamkeit (Anschlussmotiv als Treiber, nicht als Bremse).

Neue Markte und Kundenbeziehungen strukturieren

Teams aufbauen, die nachhaltig performen

Komplexe technische Produkte fir Kaufer zuganglich machen

Erfolgs-Qualitcit

Report an 0 GF N ein
P 60% Vorstand/Board
P&L-Verantwortung; EEEEEEEEEN 30% Nur Umsatz, kein Ergebnis

Max. 2-3 Mio. EUR

ProjektgroRe 9
Jeltg 45% Auftragsvolumen
3 . Regional, kein int.
Entsch. u. Ungewissheit 55% :
Krisenmanagement

Marktausbau — aber unter

Vertriebliche Erfolge
9 65% Marktwachstum

0 Relativierung: Der Umsatz stieg von 58 auf 82 Mio. EUR (+41 %). Der Gesamtmarkt Spezialmaschinenbau
wuchs im gleichen Zeitraum jedoch um 52 %. Das Wachstum liegt damit unter Marktniveau — im Gesprach mit
Headhuntern ist eine kontextuelle Einordnung (Produktmix, Kundenstruktur, Exportstrategie) zwingend
vorzubereiten.
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Starke / Risiko: Aufbau Key Account Management: 3 Schlusselkunden = 48 % des Umsatzes — hohe
Konzentration, zweigleisig kommunizieren (Starke und Klumpenrisiko)

Starke: Exportanteil von 12 % auf 28 % ausgebaut — echter Nachweis von Marktentwicklungsleistung

Achtung: CRM (Salesforce 2019) — Einfuhrung als Leistung kommunizieren, fehlende Weiterentwicklung seitdem

nicht verschweigen

Offene Frage: Team von 8 auf 22 Mitarbeiter: Aufbau dokumentiert, aber Fluktuation und Entwicklungstiefe
unbekannt

Fachkompetenz-Karte

Fach 40 % / Fihrung  Starker in Vertriebsfiihrung als in Fachexpertise

Fach vs. Fiihrun .
9 60 % einzelner Markte

Viele Branchen, aber nur eine (Spezialmaschinenbau)

Breite vs. Tiefe Eher Breite o
wirklich tief
- CRM-Kenntnisse 2019, keine KI-Tools, kein Data-driven
Digitale Kompetenz Moderat / veraltet
Sales
Zeitlichkeit & Weiterbildungsliicken
o Vertrieb zeitlos, Methodik
Aktualitat der Themen 50%
veraltet
Zeitlosigkeit Profil 0 B2B-Vertrieb bleibt
9 65% relevant
Weiterbildunasstand e —— Keine Zertifizierungen,
9 35% kein MBA
] . Mittel —
KI-Substituierbarkeit 40%

Beziehungsvertrieb bleibt

1. Prioritat: Digital Sales & CRM (Salesforce Zertifizierung, HubSpot) — sofort umsetzbar, hohe Sichtbarkeit
2. Prioritat: Datengestltzter Vertrieb (Analytics, Forecasting, KI-Tools im Sales) — mittelfristig

3. Prioritat: Flhrungskréafteentwicklung (IHK-Zertifikat oder kompaktes Leadership-Programm) — fiir
Konzernrollen

4. Prioritat: Internationale Verhandlungsfuhrung / Exportstrategie — falls internationale Rollen angestrebt

KI-Transformationsrisiko: Mittel. Vertriebsbeziehungen sind schwer automatisierbar — aber Reporting,
Forecasting und Lead-Qualifizierung werden durch KI zunehmend tbernommen. Wer CRM und Kl-gestiitztes
Sales-Controlling nicht beherrscht, verliert an Relevanz fiir grof3ere Unternehmen. Handlungsfenster: 2—3 Jahre.

TEIL 2 - PERSONLICHKEITSPROFIL-INTEGRATION
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Extraversion

Offenheit

Gewissenhaftigkeit

Vertraglichkeit

Neurotizismus

Auspréagun

9

(ooio HOCH

000 Moderat

000 Moderat

000 Moderat

000 Moderat

Stdarke im Beruf

Netzwerker, Uberzeugungskraft,
Sichtbarkeit — ideale Grundlage fiir
Vertrieb und Fiihrung

Pragmatische Losungsorientierung,
Verlasslichkeit in bekannten
Modellen

Ausreichend strukturiert, nicht
micro-managend

Kann Position halten, ist nicht
konfliktscheu

Funktionale Stresstoleranz, gute
Selbstregulation

Risiko [/ Schatten

Kann als Schaumschlager wirken
wenn Substanz fehlt; Gbersieht
Introvertierte im Team

Wenig Appetite fiir Disruption;
konnte KI-Themen zu lange als
-Hype" abtun

Mittlere Nachverfolgungstiefe —
Detailarbeit bevorzugt er delegiert

Gelegentlich zu schnell
kompromissbereit im
Kundengesprach

Unter dauerhaftem Druck
(Restrukturierung, Stellensuche)
Stressanfalligkeit beobachten

Motivstruktur und Rolleneignung
Das Zusammenspiel von hoher Extraversion und moderatem Leistungsmotiv ergibt einen typischen "Hunter" im
Vertrieb — jemand, der durch Beziehungen wachst, Abschliisse als Bestatigung erlebt und in Sichtbarkeit aufbliht.
Fuhrungsrollen mit hohem AuRRenkontakt passen optimal.

Optimal: Sales Director / VP Sales mit reprasentativen Aufgaben — sehr hohe Passung

Optimal: Interim-/Beratungsmandat — Extraversion ist ein klarer Wettbewerbsvorteil

Meiden: Reine Fachexpertenstellen ohne AuRenwirkung — Unterforderung wahrscheinlich

Verhandlungspsychologische Implikation

Hohe Extraversion in Gehalts- und Jobverhandlungen: Starke = Selbstsicheres Auftreten, angenehme
Gesprachsatmosphére, gute Selbstdarstellung. Risiko = Zu viel Reden, zu frih in Zugestédndnisse gehen, Stille im

Gesprach als Ablehnung fehlinterpretieren.

Empfehlung: Pause nach der Gehaltsnennung aushalten — nicht weitersprechen. Die Stille gehort
zur Taktik, nicht zur Ablehnung.

TEIL 3 - MARKT-MATCH

Digitalisierungsgrad

Spezialmaschinenbau:

EEEEEENEEN 35% niedrig-mitte!

Branche
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Adaptivitéat der Branche

Match aktuelle
Anforderungen

Transferpotenzial

Marktgédngigkeit Alter 54

Was der Markt aktuell sucht — und was fehlt

40%

61%

68%

52%

Langsame
Innovationszyklen

Solide, aber digitale
Ldcken

B2B-Vertrieb ist
libertragbar

Einschrénkungen
realistisch benennen

Marktanforderung heute Profil Thomas Bauer

Data-driven Sales: CRM, Analytics, KlI-gestiitztes

Forecasting

Internationale Vertriebserfahrung (EU, APAC)

P&L-Gesamtverantwortung; oder unternehmerisches

Denken

Marktgdngigkeit und Altersthema

TEIL4 - 5 LAUFBAHNEMPFEHLUNGEN

0 Licke: Salesforce 2019, keine Weiterentwicklung

0 Lucke: nur DACH, Exportanteil 28 %

0 Lucke: nur Umsatzverantwortung

Mit 54 Jahren ist Thomas Bauer in einem Bereich, der ehrliche Auseinandersetzung erfordert. Der Markt
diskriminiert de facto — auch wenn es niemand offen sagt.

Konzerne: Sinkt die Einladungsquote fir Fihrungskrafte ab 52 deutlich — hier eher Interim oder Beratung
Mittelstand: Deutlich offener — Erfahrungstiefe wird geschatzt, solange Digitalkompetenz nachweisbar
Interim: Das Alter ist ein Vorteil — bezahlte Erfahrung ohne Langfristkosten fir den Auftraggeber
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Branche / Sektor

Typische Titel
Einstiegshiirde
Region [ Remote
Quereinstieg aus
Weiterbildung

Gehaltsindikation

Branche [ Sektor

Typische Titel
Einstiegshiirde
Region [ Remote
Quereinstieg aus
Weiterbildung

Gehaltsindikation

Branche /[ Sektor

Typische Titel

Einstiegshiirde

Region [ Remote

Quereinstieg aus

Weiterbildung

Gehaltsindikation

Maschinenbau, Anlagenbau, Prozesstechnik (500-2.000 MA)
Director / Head of Sales — eine Stufe tUber aktueller Position

Sales Director DACH - Head of Sales D-A-CH - Vertriebsleiter

Mittel — nattrlicher Schritt, aber Unternehmensgréf3en-Sprung notig
NRW, Bayern, Baden-Wirttemberg - Hybride Modelle moglich
Pumpen / Hydraulik / Antriebstechnik: direkter Einstieg méglich
Digital Sales Tools, LinkedIn Sales Navigator, CRM-Update

110-140k Fixum - OTE 140-175k (- Gehaltsberatung fir Details)

Alle B2B-Branchen — Schwerpunkt Industrie & Technologie

Senior Interim Manager (Tagessatz)

Interim Sales Director - Interim Vertriebsleiter - Sales-Berater

Niedrig — Netzwerk und Erfahrung direkt verwertbar

Flexibel, deutschlandweit - Haufig 3—4 Tage vor Ort / 1-2 Tage remote
Quereinstieg strukturell nicht nétig — Profil passt direkt

Personal Branding, Interim-Positionierung, eigene GmbH/GbR

800-1.200 €/Tag - Jahresaquivalent 120-175k bei Auslastung

Automotive Tier-2, Elektronik, Medizintechnikzulieferer

Senior Director / Key Account Director

Key Account Director - Global Account Manager - Head of Key Accounts
Mittel-Hoch — neue Branche, gro3ere Unternehmensstruktur

Deutschland (Automotive: Bayern, BW, NRW) - Key Account erfordert Prasenz beim
Kunden

Aus Maschinenbau moglich wenn technische Produktkenntnisse skalieren
Automotive-spezifische Kenntnisse (IATF), Konzern-KAM-Methodik

105-130k Fixum - OTE 135-165k
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Option
4

IloT, Predictive Maintenance, Industrial Software, Automation
_ VP Sales / Head of Sales / Business Development Director
VP Sales - Head of Business Development - Sales Director Industrial

Hoch — echte Transition, neue Produktlogik (Software/Platform)

Minchen, Hamburg, Berlin, Stuttgart - Scale-ups oft remote-first

Setzt tiefes Interesse an digitalen Produkten voraus

SaaS-Vertrieb, Digitale Geschaftsmodelle, Plattform6konomie (3—-6 Monate)
120-155k Fixum - OTE 160-200k + ggf. Equity

gpti” 35% Match Head of Sales - Technologie-Scale-up (Deep Tech)

Branche [ Sektor KI-Anwendungen, Industrial Deep Tech, Climate Tech B2B

VP Sales / Chief Revenue Officer (ab Serie B)

Typische Titel VP Sales - CRO - Head of Growth

Sehr hoch — Kulturwechsel, neue Metriken, junges Umfeld

Berlin, Miinchen, Frankfurt - Remote-first tiblich

Nur mit glaubwirdigem Upskilling und Netzwerk in der Tech-Szene realistisch
Startup-Kultur, PLG (Product-Led Growth), digitale Sales-Funnel — umfangreich
90-120k Fixum + Equity (ESOP) - OTE erst ab Skalierung attraktiv

48% Match Vertriebsleiter Industrial Tech [ Industrie 4.0

TEIL5 - ENTWICKLUNGSPLAN & GEFAHRENZONE

Empfehlung 1 (sofort): Sales Director DACH in gréRerem Mittelstand (500—2.000 MA) — naturlicher Schritt,
gleiche Industrie, eine Stufe gréRer, klarer Karrierefortschritt.

Thomas Bauer muss seine Rolle als Wachstumstreiber mit konkreten Zahlen und Kontext erzéhlen. Die Erzéhlung

ist entscheidend:

"Ich habe den Exportanteil von 12 auf 28 % ausgebaut und das KAM von null aufgebaut — in einem
Markt, der strukturell durch Lieferkettenstress und Konsolidierung unter Druck stand."
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Empfehlung 2 (parallel aufbauen): Interim Sales Manager — als langfristige Exit- und Sicherheitsstrategie.
Extraversion und Netzwerk sind die Aktivposten: erste Mandate oft iber bestehendes Netzwerk.

Die 90-Tage-Agenda

Headline: "Vertriebsfiihrer B2B Maschinenbau DACH | Aufbau KAM &

1-2 LinkedIn schérfen . . .
Exportmarkte" - Stationen mit Zahlen hinterlegen

VDMA-Kontakte reaktivieren - 3 Headhunter kontaktieren

2-4 Netzwerk aktivieren . .
(Badenoch+Clark, Odgers Mittelstand, Spencer Stuart Industrials)

4-8 Digital-Upskillin Salesforce Trailhead Zertifizierung (kostenlos online, 4—6 Wochen) -
9 P 9 LinkedIn Sales Navigator Demo buchen
Ziel: 5 Erstgesprache mit Headhuntern - 2 Informationsgesprache mit

8-12 Erste G ach
rete Lsesprache Wunschunternehmen - Interim-GbR prifen

Positionierungssatz

‘Ich baue Vertriebsorganisationen auf, die in komplexen B2B-Mdrkten skalieren

— von 8 auf 22 Képfe, von 12 auf 28 % Export, in einer Branche, die kein
Growth-Hacking kennt, sondern echte Kundenbeziehungen braucht.”

Gefahrenzone — diese Wege fiihren nicht zum Ziel

0 Konzern-Head-of-Sales-Rollen in volldigitalisierten Branchen (FMCG, FinTech, E-Commerce) — ohne intensives Upskilling zu
grofRe Kompetenzliicke

0 Rollen mit primarer P&L-Gesamtverantwortung; als Schritt 1 — fehlende Nachweise machen Argumentation schwierig

0 Technology-Startups ohne Industrial Background oder Netzwerk in der Szene — kultureller Fit und Credibility fehlen

0 Abwarten — das digitale Kompetenzgefalle wachst jedes Jahr; Handlungsfenster ist jetzt offen

Muster-Report auf Basis eines fiktiven Profils. Fir echte Laufbahnberatungen bitte Unterlagen einreichen. Karriere & Entwicklung - Svenja Hofert -
sh@svenja-hofert.de - karriereundentwicklung.de - Juni 2026
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